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化の視点が是非必要です。これからはやはり核家族化
と少子化とそれから先ほど申し上げたように高齢化が
進んでおりますので、日常生活の相当部分を公共部分
が受けざるを得なくなってくると思われます。公共部
分が高齢者サービスを提供する場合でも効率化をしな
ければなりません。行政といえどもスケールメリット
を追究せざるを得なくなります。一方で地価も下がっ
ており、高齢者も都市に集中しやすくなりますので、
高齢者の公共施設的なものを都市部に集めることが可
能になると私は思っております。そういう意味で利便
性を求めて来る高齢者の対応も迫られるわけですの
で、例えば道路関係につきまして自家用車を持たない
人達のための街づくり、人に優しい街づくり、歩道の
バリアフリー化等を進めていく必要があります。長岡
圏域はやはり雪国でございますので、雪に強い街づく
りをやっていかなければなりません。それからこの長
岡圏域というのは、私が何回も申し上げましたように
他圏域の拠点でもございます。幸いにして、交通イン
フラも整備されております。高速道路、一般の鉄道、
それから新幹線と、いろんな交通道路、高速体系の基
点といいますか結節点になっておりますので、この圏
域内だけではなくて、新潟県内、あるいはまた他県と
の広域連携、広域ネットワークのキーポイントである
ためのハード面の整備も必要と考えております。そん
な意味でこれ３つが揃わないと長岡圏域の持続的な発
展はないと思っております。今後の地域のことを考え
ると、いろんな難しい面がたくさんあります。これは
丸山：みなさんこんにちは。只今ご紹介にあずかりま
したマックス・ゼン取締役の丸山結香、そしてもう一
つの顔はＦＭながおかのパーソナリティです。今日は
どうぞよろしくお願いいたします。
今、この壇上からぐるーっと見渡すと、「あらっ、
懐かしいわ」という方が随分いらっしゃいます。かれ
これ私のゲストコーナーのゲストも1,300、1,400人近
いでしょうか、たくさんの皆さんに出ていただきまし
た。これからお話しする、私が勉強してきたコーチン
グというものが随分このゲストとのトークの役に立っ
ているのかなって最近思えます。その辺も合わせて今
日はお話をできればと思います。
実は私、地元長岡ではＦＭながおかのパーソナリテ
ィとして番組を持たせていただいて皆様のお耳にかか
っておりますが、かれこれ10年以上も前からコーチン
グ、これは簡単に言いますとコミュニケーションの手
法なんですが、このコーチングコーチとしても仕事を
しております。自己紹介すると、私はアメリカに留学
長岡圏域だけではなくて新潟県全体の話ですが、いわ
ゆる｢雪道あとから｣ということで他人についていくこ
とが安心だと考えていました。しかし今後は、もう一
歩前に出て地域の皆さんが自分の問題として考えてい
く、そういうものに私どもはこれから助成なり援助な
りをしていく時代と考えております。以上で長岡圏域
の振興方向と戦略についての説明を終わりにさせてい
ただきます。ちょっと長くなりましたし、生意気なこ
とも申し上げましたけれども、つたない説明をお聞き
いただきましてありがとうございました。
司会：大掛様どうもありがとうございます。長岡の発
展方向として３つの戦略をご提示いただきまして、非
常に有意義なご報告でございました。
続きまして二番目の講演といたしまして、マック
ス・ゼン取締役でＦＭながおかパーソナリティの丸山
結香様より、指導型人材育成の限界―新しい意識改革
手法コーチング―というタイトルでご講演いただきま
す。丸山さんにつきましては、改めて私が申し上げる
までもございませんけれども、アメリカでそしてまた
日本に戻られてもコーチングという手法を取り上げら
れまして、ご活躍でございます。そして、よくご存じ
だと思いますが、ＦＭながおかの人気番組「スタジオ
に遊びにきませんか」のパーソナリティでもあられま
す。お聞きになってる方も多いでしょうし、お出にな
った方もおられると思います。それでは丸山様、よろ
しくお願いいたします。
指導型人材育成の限界
－新しい意識改革手法コーチング－
マックス・ゼン取締役／ＦＭながおかパーソナリティ　　　丸山　結香 先生
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しまして、その大学で心理学、特に顧客心理、例えば
お客様がこう感じる、こう思うとこういうふうに行動
するよというなものを勉強しました。卒業後は商社に
入ることができまして、そこでは主にＭ＆Ａ、Ｍ＆Ａ
なんていうと大企業相手にというようなイメージです
が、私の方はもっぱら中小企業、それから商店いわゆ
るパパママビジネス、お父さんお母さん二人でやって
いるようなビジネスを売ったり買ったりしてまいりま
した。それから総合商社でしたので、硬いものは工作
機械から軟らかいものは皆さんも食べられるうに、お
寿司なんかに出てくるうになんかも扱っておりまし
た。
今日お話しする私とコーチングとの出会いですが、
学生時代に心理学に基づくコミュニケーション法の研
究をしている時にコーチングというものに出会ったん
ですね。ただそのときは、ピンとこなかった。本当に
こんなコミュニケーション法で人のやる気が出てくる
のかな？と不信感を持ちながらの出会いでした。その
後私はコーチングと劇的な再会をすることになりまし
た。ちょうど私が商社に入った頃というのは1980年代
の半ばです。日本はまだまだ景気が良い時でしたが、
アメリカはどうであったかというと、たいへんな不況、
景気が悪かった。今の日本の不況など、当時のアメリ
カに比べるとまだまだ大丈夫と思えるくらいアメリカ
は深刻でした。そんな中で商社に勤め出して、幸い私
はこの性格、イケイケのモーレツ精神でがんばった。
昔ＣＭで「24時間戦えますか」なんてありましたよね、
あういう状態を地でいっていた。そして日本のバブル
期の余波も手伝って、私が日本語が喋れる、日本語が
解る、ということで日本のお客様を随分クライアント
で持つ事が出来ました。今思えば随分稼がせていただ
いたものです。結果、入社して一年半で私は全米支社
の中でトップセールスマンになったんです。トップセ
ールスマンになってどうなったかと言いますと、お給
料も上がりましたが、本当にこれはドラマの世界だけ
でなくて、ボスに呼ばれて｢上司になりたくないかね。
マネージャーになりたくないかね」と聞かれた。今思
えば若気の至り、バブル期の追い風で自分が成績を上
げたなんてちっとも思わない、これは実力だと思って
いた。当然「やれるぞ」とマネージャーを引き受けて
しまった。私のセクションにはまだ前任のマネージャ
ーがいました。しかも私の上司です。まず最初の仕事
はそのマネージャーに解雇を告げることでした。さす
がにこれにはひるんでしまいました。今考えると、な
んて浅はかなことをと思いますが、やはりアメリカの
競争社会で生きていくにはやはり勝ち抜かなきゃいけ
ないという思いが自分の中にありましたので、これは
まず自分の試練だと。目の前の元上司は、私より年上
です。50歳くらい、私は20代半ばでした。「今日から
私がマネージャーになることになりましたので、残念
ながらあなたには退いていただきます。あなたには二
つの選択肢があります。一つはこのまま残って私の部
下になる。もう一つはこのまま去る。どちらにいたし
ますか。」と、告げました。その方は、一瞬考えたん
ですけれどあきらめた顔で「僕にもプライドがありま
す。長年やってきたキャリアもあります。だから私は
やめます。」と、彼はみんなが見てる前で、ダンボー
ルに荷物を詰めた。最後に家族の写真、娘さんが大学
を卒業したときの角帽をかぶっている写真を入れてパ
タッとしめて「みんなありがとう。」と言って去って
いった。その姿を見て私は何も感じなかったというと
嘘になります。やはりショックでした。でも逆に自分
で心を引き締めて「私もちゃんとしないとあういうふ
うになるんだな。」と心に誓った。そんな状況の中私
の上司としての生活が始まりました。しかし、とにか
く上手くいかないんです。まずは、みんなの目の前で
上司をクビにしてしまったわけです。まず反感があり
ました。当然です。私の部下は40名いましたが、全員
私よりも年齢が上でした。ちなみに私の秘書は60歳で
した。私の親はその当時40後半でしたから、おばあち
ゃんが秘書だったようなものです。その上私よりもキ
ャリアが長い、経験もしている人達の中で、やってい
くわけですから、なかなか言うことを聞いてくれない
わけです。その上に、私の考えではとにかく上司たる
ものはみんなに命令をしなければならない。指導しな
ければいけない。よって売れないセールスマンを呼ん
では「どうしてこれができないの？。｣｢私だったらこ
うするけど。｣｢なんでできないの。｣｢こうしたらどう。」
最後は｢とにかく言う通りにやって。｣と言った。それ
は皆面白くないですよね。「なんでこんなことを言わ
れなきゃならないんだ。」と。そうしますと、だんだ
ん心で思ってくることが表に出てくるから、ますます
私のオフィスは暗く、いや～な感じになってくるんで
す。その上、アメリカは先程お話しした様に深刻な不
況でした。ＴＶのニュースでは、3,000人がリストラさ
れた、こんな話が出てくる。一歩、町へ出ればホーム
レスがゴロゴロしている。アメリカではホームレスの
事をストーンピローと呼びます。つまり、ストーンピ
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ロー、石の枕。どういう意味かと言いますと、寝ると
きに歩道の上で寝る、石を枕にして寝るという人達が
町中に溢れていたんです。当時住んでいたロサンゼル
スの町は汚れていました。ちょっと危なそうだなとい
うところへ行けばすぐホールドアップ。車をロックし
ていてもすぐ破られたり、こんな環境の中だと、人の
心というのはすさんできます。それから明日は我が身、
いつか自分も仕事がなくなるんではないかという不
安。だからそんな所で仕事していて「よし、やるぞ！
頑張るぞ！」という気持ちには、なれといってもなか
なか難しい。そういった中で、会社に来れば、｢やれ
やれ！｣｢なんでできないんだ。｣｢うちの事務所はワー
スト３だぞ。｣って私がおこごと言う。皆やってられ
ないですよね。追い打ちをかけるように、日本からは
一重瞼の、背の小さい奴らがちょこちょこ入ってきて、
アメリカのビルをばんばん買って行く。その当時、日
本の勢いはすごかった。お客様を空港に迎えに行くん
ですが、真夏の暑いときに小さな鉄工所のお父さんお
母さんが来られた。その方たちは「家と小さな会社を
買いたい」と来られたんです。車に乗った途端に、
｢かゆい、かゆい。」と夫婦でお腹をかきだした。「な
んだろう、何か伝染病かな。」と心配になった。そう
したら、奥さんがバッとお腹を開けたらなんと、ラク
ダの腹巻き、今される方いませんよね、真夏なのにラ
クダの腹巻きを巻いてるんです。お金の束が胴に巻い
てあったんです。お札をずっと腹に巻いてきたので蒸
れちゃった。お札は通気性が悪いんですね。お腹にお
札の跡がついてそこが痒くなっている。そうやって皆
さん現金を持って、アメリカに買いに来ていた。高級
住宅地のサンタモニカ、だいたい１件安くても５千万
円くらい。車で走っていると「お姉ちゃん、止めて。
ここからここまで３件買うわ。」こういう状態でした。
普通の鉄工所のお父さんお母さんですよ。そのくらい
みんなが儲かっていたんです。日本人は、お金にもの
を言わして、アメリカでビルも買う、家も買う、会社
も買う、こんな状態でした。だからアメリカ人はやっ
てらんない、強いアメリカが弱くなってしまった、と
にかくみんなが落ち込んできていた。もちろんそんな
状態でやる気など起きない、もちろんモチベーション
は下がる、下がるどころじゃないですね。なくなりま
す。その上、上司は最悪ということで、私のオフィス
は大変になってきました。だんだんと売上げも落ちる
から、自分も苦しいんです。部下も言うこと聞かない、
思う通りにいかない、そうなってくると、自分の売上
げも落ちてくるんです。自分のことだけ考えているわ
けにはいかないので、おのずと自分自身のモチベーシ
ョンも下がってくる。全米ナンバーワンが、どんどん
転げ落ちてくるんです。支社長に呼ばれて「君に頼ん
だのは何かの間違いだったよ」みたいな顔をされるし、
本当、たまりませんでした。そんな時に、学生時代に
は不信感を持っていたコーチングとまた出会うことに
なったんです。出会いは話すと長くなりますので、割
愛しますが。その時にある人に「だまされたと思って、
自分にコーチをつけたら。」とアドバイスされた。そ
れでコーチをつけてみたんです。そのコーチと週に１
回30分、電話かまたは対面でセッションをした。コー
チは穏やかに、ただひたすら私に聞くんです。そして
それについて私は考え答えていくという形でセッショ
ンをやりました。そうしたら、そうこうしているうち
に、そのコーチが「あなたが今度、あなたの部下のコ
ーチにならなきゃね。」と言うんです。それで私は、
とにかく私がコーチにされている事と同じ事を、そし
て大学時代に勉強したコーチングのスキルを使いなが
ら、自分の部下40人と一人一人、コミュニケーション
をとりました。そうすると、仕事の話だけじゃなくて、
例えば「妻が心臓病なんだよね。」とか、中にはポロ
ッと「いや～、ちょっと不倫しててさ。」なんて話が
出てきたり、いろんな彼らのライフスタイル、今まで
知らなかった話が出てきました。くり返しているうち
に、彼らと信頼関係が上手い具合にできてきたようで
した。３～４ヶ月して気がつきますと、売上げが少し
ずつ上がってきていた。そういえばオフィスの雰囲気
も良くなっている。それから、お互いの気持ちもわか
るようになって一体感がある。変化が見えてきたんで
す。そして同時に数字もついてきた。ワースト３だっ
たのが、全米で10本の指に入るようになっていたので
す。そこまで来るのに約１年間かかった。私にとって
この１年間というのは貴重な時間となったのです。後
程私の経歴を見ていただくとわかりますけれど、大変
良い結果が出た事で、実はヘッドハンティングに合い
ました。本当にラッキーなことに。大手投資会社に声
をかけられた。そのグループの一つである経営コンサ
ルティング会社の支社長として私はヘッドハンティン
グされました。この会社は、組織のスリム化、組織の
リストラを得意としました。もちろん、無駄な経費も
削れるものは削りますが、基本的に人のリストラはし
ないという方針です。それから、よそでの成功モデル
を押しつけない。それでどうするかというと、その企
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業の独自の力でどうしていけるのかをテーマにしてコ
ンサルします。私自身に成功をもたらしたコーチング
を取り入れて、一人一人の生産性を上げていくことを
追求したんです。人を減らして経費を減らして息をつ
くのではなく、生産性を上げ、売上げを上げていく、
この方針で企業の建て直しを始めていったわけです。
この頃、実は日本は良い時代でしたから、アメリカの
大手の公認会計士の事務所が主催した大きなカンファ
レンスがあったんです。大手日本企業やコンサルタン
トが日本からもたくさん来られたんです。私はコーチ
ングを導入して再生させた自分のクライアントについ
ての発表をしたのですが、参加者のお一人が「丸山さ
ん、あんた新興宗教でもしてるんかね。催眠術でもか
けてるんかね。」と言われたんです。当時まだ日本で
はコーチングは知られていなかったので、コーチング
を導入して再生した話を聞かれて、私が何かをしてい
るんじゃないかと思った様です。何か、新興宗教じゃ
ないけれども、その気にさせて、のせてとか、催眠療
法か何かしていると思ったらしいんです。確かに、皆
さんがそう思うのも仕方ないのかなと思うのですけれ
ど、実は私は何も特別な大したことはしていなかった
んです。ここからは私が何も大したことをしていない、
特別なことをしていないということをお話ししたいと
思います。
そもそもコーチングのコーチというのは、言葉は英
語ですけれども、この言葉が出てきたのは1500年代で
馬車という意味でした。この馬車という意味からでし
ょう、コーチには｢大切な人を現在その人が居る所か
ら、その人が望む所まで送り届ける｣という意味があ
ります。これはこのコーチングを考えていただくとき
に、大切な考え方のもとになります。基本的なコーチ
ングの考えです。コーチという言葉が頻繁に使われる
ようになったのはスポーツの世界からでした。1880年
代頃からイギリスのボート競技の指導者をコーチと呼
ぶようになりました。これで今の野球のコーチとか水
泳のコーチなんていう由縁がちょっとわかってくると
思うんですが、私がこれからお話しするコミュニケー
ション法としてのコーチングが登場したのは1950年
代、ハーバード大学の教授でマイルスという人が論文
でマネージメントの中心は人間であり、人間中心のマ
ネージメントの中でコーチングは重要なスキルである
という論文を出したあたりからです。それから学問と
しては本格的に研究され、そして発展してきたのが
1960年代後半から70年代にかけてでしょうか、これは
もちろんアメリカです。先ほどお話ししたように発展
した背景には深刻な不況、大量の失業者、倒産、働く
者はいつ自分がどうなるかという不安、モチベーショ
ンが上がらない、企業は自分達をどうやって再生した
らいいかわからない、そういった所から求められてき
ました。働く者のモチベーションは下がり、売上げが
下がる、そうなれば、企業はダメになる。こういう悪
循環の中、このままではダメだという企業がコーチン
グに目をつけて取り入れだした。一番有名なところは
ＧＥです。ジャックウェルチ氏が率いるＧＥ。取り入
れた理由は、企業内を活性化、そして再生するには人
のモチベーションつまりは人が鍵であるということに
気付いたからです。再生の鍵は人、その人が「私はこ
れがやりたいんだ、これをしたいんだ、やるんだ」と
モチベーションを上げていかなければ意味がないと。
そんなニーズのもと、コーチングがいわゆる学問とし
てぐっと発展してきたわけです。
では、具体的にコーチングとは何ぞやというお話を
したいと思います。一番皆さんに分かりやすい実例と
いうと、ゴルフされる方も、またそうでない方も天才
プレイヤーといったら誰かたずねたらすぐに思い浮か
ぶのは、タイガー・ウッズですよね。実はこのタイガ
ー・ウッズにもコーチがいるんです。（注：現在では
ブッチはタイガーのコーチは辞めている。）ブッチ・
ハーモンという人です。最近日本のゴルフ雑誌を見ま
すと、随分「ブッチ・ハーモンに習う」なんて出てい
ますけれども、実はこのブッチ・ハーモンが彼のコー
チなんです。天才のコーチですから、どのくらいすご
いゴルファーだったのかなと思いまして、私調べてみ
たんです。そうしたらこの人、ＰＧＡのプロの時とい
うのは本当にな鳴かず飛ばずで、すぐ数年でレッスン
プロに転向しているんです。全く成績を残していない
のです。彼が有名になったのは何かといいますと、や
はりタイガー・ウッズのコーチをしていたからです。
ではなんで鳴かず飛ばずだったブッチ・ハーモンが天
才タイガー・ウッズに試合が終わってのコメントで
「私をここまで育ててくれた両親に感謝します。それ
から私のコーチ、ブッチに感謝をします。彼はなくて
はならない存在です。」と言わせるのか？彼の大切な
存在、このブッチ・ハーモンとはどういう人だ、何を
やっているんだと疑問を持ちます。ヒントがありまし
た、多分ＬＡタイムスのスポーツ欄だと思いますが、
これは2002年にタイガー・ウッズがグランドスラムを
達成した時の事でした。普通はグランドスラムを達成
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したタイガー・ウッズにインタビューしますよね。と
ころがあろうことにもブッチ・ハーモンがインタビュ
ーされていた。この内容を訳したのを読みます。イン
タビュアーがブッチにこう聞いた。「なぜ世界で一番
うまいゴルファーにあなたがコーチできるんですか。」
それについてブッチがこう答えている。「もちろん、
タイガーの方がはるかにゴルフは上手いから私は何も
教えることがないんだ。私のやるべきことはタイガー
にたくさん質問して、次の試合のイメージやテーマを
はっきりさせることなんだ。」と。「私には教えること
は何もない、タイガーの方が私より技術は上だ。」と
はっきり言ってるんです。ということは、何も技術は
教えていない。これは私達が考える水泳のコーチ、野
球のコーチとは全然違うコーチです。この二人のやり
とり、例えばという話が出ていたのですが、ブッチが
「タイガー、今度の全英オープンではどんな試合がし
たい？」と問いかけるんです。そうすると、タイガー
が「あそこは風が強いからラフとバンカーに入れたら
大変なんだよな。だから距離は出なくても低めに飛ば
して、フェアウェイに確実に落としたいんだ。」と答
えるんです。そうすると、ブッチが「おお、やっぱり
君はわかってるな、さすがだ、ではそのためには何が
必要かい？」と問いかける。タイガーは「オーバース
イングをおさえる必要があるね。」と、具体的に答え
ているんです。タイガーとブッチ・ハーモンは、こん
なやりとりをしながらゴールに向かってのトレーニン
グプログラムを作って練習に励んでいる。いつもこの
プロセスを経て、優勝というすばらしい結果を出して
いるのです。簡単に言ってしまうと、このブッチとタ
イガー、二人のやりとり、問いかけと答えのやりとり
が、私の言うコーチングなんです。みなさんにわかり
やすいようにちょっと図を書かせていただきます（図
表１参照）。今日はわかりやすく簡単に、シンプルに
書かせていただきます。左側がブッチ、コーチングの
場合はコーチと呼びます。それから右側がタイガーで
す。コーチングの場合はコーチングを受ける相手をク
ライアントといいます。そして、ブッチが「タイガー、
今度の全英オープンはどんなゲームにしたい？」と問
いかけをするんです（①）。そうすると、タイガーが
「そうだなあ、あそこは風が強いからラフやバンカー
に落としたくないからな、どうしようかな。」と答え
る（②）。そうすると、「じゃあタイガー、そのために
はどうしたらいいんだい？何が必要？」と聞く（③）
と、タイガーが「うーん、スイングはプレーンにする
必要があるよな。」（④）と、この様に問いかけと答え
をくり返す、このプロセスがコーチングなんです。よ
ってブッチがしていることは基本的に問いかけ、いわ
ゆる聞くということです。それからタイガーはブッチ
の問いかけ、質問によってどうなるか、答えを考える
プロセスでさまざまな気づきが起こるんです。そして
やるべき、又はやりたいゴールが明確になる。それか
らそのゴールを達成するには何が邪魔しているのか、
又達成するために何が必要か見えてくる。そしてゴー
ル達成の為に何をすべきかを一つ一つ明確にして行き
プランを立てる。自分で考え自分で決めて行くから
「よし、やろう」という自発的な行動への動機付けと
なるのです。そして、最終的に結果がゴール達成とな
る。これがいわゆるコーチングのスタイルです。コー
チの問いかけによって自分で答えを探って見つけるこ
とによって「よし、やろう。よし、自分でやろう。」
という気持ち、モチベーションが上がってくるんです。
では、今まではどうだったか。スポーツ界、ビジネス
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界では、どうだったかといいますと、これはタイガ
ー・ウッズとブッチ・ハーモンの例でいきますと、こ
ういうことになります。ブッチが「タイガー、今度の
全英オープンは絶対勝てよ。」タイガーは「うん、頑
張るよ。」ブッチ：「あそこは、風が強いからラフに
落としたら大変だぞ。」タイガー：「うん、そうだね、
あそこ本当に風が強いからね。」ブッチ：「だからそ
のためにはあそこはオーバースイングを抑えてプレー
ンにする必要があるな。」タイガー：「うん、そうだ
ね。」つまりこのやりとりは、ブッチが答えを出し、
タイガーに「やれ、やれ。」と押しつける。そうする
と、みなさんがタイガーの立場だったらどうでしょう。
自分は天才です、ゴルフの天才です。鳴かず飛ばずの
人間に「やれ、やれ。」と言われたらどうですか。ま
ずは疑問を持つ、｢どうしてこの人にこんなこといわ
れなきゃいけないんだ。」それから人間というのは
「やれ、やれ。」と言われる、やらされている状態では
モチベーションの上がりようがない。まだしも、この
ブッチ・ハーモンがぶっちぎりの天才だったら「まあ、
この人、天才だから間違いない話聞いておこうか。」
となりますが、自分よりも鳴かず飛ばずの人間にえら
そうに「やれ、やれ。」と言われたら普通は頭にきて
ますますやる気など出てきません。やらされていると、
いつか限界が来るんです。「やってらんねえよ。」と限
界が来るんです。幸い結果でも出てれば良いが、うま
くいかなければ「お前、俺の言うこと聞かないからこ
ういうことになるんだ。」と叱られたりする。皆さん
も言ったことがあるのではないですか？実はこのやり
方がティーチングです。いわゆる日本の人材育成はこ
の指導型ティーチングが主流です。実は人間というの
は、自分の中に答えを持っているケースが大変多いん
です。例えばこれは笑い話ですが、よくありません
か？お友達で「すごく私悩んでるのよ、どうしたらい
いかわからないのよ、ちょっと相談にのってほしい
の。」と、結局その人は言うだけ言って、こっちはた
だひたすら聞いて、じゃあ何かアドバイスしてあげよ
うかなと思ったら「ありがとう。わかったわ。」と言
って帰っていくケースがありませんか？とまあ結構皆
さん、自分の中にすでに答えが存在しているんです。
ただ、その答えを出すためには、人に問いかけられて
気付きをうながされたり、いろんな角度から問いかけ
られて、だんだんに明確になっていく、答えを引き出
して行く、これがコーチングということなんです。そ
して、モチベーションの面で見ても、人間はどうせ同
じ事をやるにしても、やはりやらされているよりは自
発的にやるの方が、自分からやった方が結果が出やす
い、結果が出るということなんです。医療の世界でコ
ーチングが取り入れられている例を、アメリカに心臓
病回復プログラムというのがあるんですが、心臓病特
に狭心症を患っている患者さんにコーチをつけるんで
す。週に１回。ここでいうコーチはメディカルのプロ
ではありません。コーチと一緒に30分セッションをす
るんです。どうするかというと、自分の元気な姿、い
わゆるゴールを明確に描かせて、そのためには自分は
どうしたらいいんだろう。医療面では、ライフスタイ
ルはどう変える、そして精神面ではどうしたらいいん
だろう。仕事はどうだろう。金銭面はどうだろう。い
ろんなことを問いかけられて、自ら答えを見つけて、
プランを立て、ゴールに向かって病気と闘っていく。
実はこの結果、モチベーションがまず上がります。そ
れによって患者の血管が開くんだそうです。このコー
チングを使った回復プログラムは成功している。この
例からもわかる様に今は、コーチングがスポーツの世
界だけじゃなくて、医療の世界、それからもちろんビ
ジネスの世界でも用いられるようになってきたという
ことなんです。要は、人におまかせじゃなくて自分で
やらなければ元気になれない。これは企業でも病気で
もなんでもそうなんです。先ほどのタイガーとブッチ
のやりとりを見て分かるように、このコーチングとい
うのは、コーチング100％としますと、95％は聞くで
す。95％は聞くことしかしません。あとプラス承認、
承認というのは相手を認める、受け入れる。これだけ
です。では残りの５％は何かと言いますと、アドバイ
スとかリクエスト。しかしアドバイスも「こうしなさ
い。」というアドバイスではありません。リクエスト
も「こうしたら。」という指導ではありません。これ
は、その人が何か動くための動機付けになるもの、ま
たは行動のきっかけになるようなキーワードであり、
行動をうながす言葉をかけるということです。例えば
「こうしてみませんか。こうすることはできませんか。」
おわかりの様にコーチングというのは聞くこと以外、
特別なことはしていないんです。タイガーとブッチ・
ハーモンの例のように企業の中で見ても、例えば自分
の部下がトップセールスマンになった、でも上司自身
は部下の時には鳴かず飛ばずだった。こういうときに
いわゆるティーチングコーチにはなれませんよね。自
分が過去に輝かしい業績を持っていれば「俺はこうし
たんだ。」と教える事も出来る。しかしそうでなけれ
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ば、「何言ってんだ。」と言われてしまう。よって、コ
ーチングのコーチになった方がずっと良いのです。最
近日本でもコーチングのニーズが高まってきていま
す。私もいろんなところで最近「コーチングって何？」
とよく聞かれたりします。コーチ協会なるものが立ち
上がったり、コーチングがにわかに認知されて来てい
る。これはどうしてかなと考えたときに、一昔前なら
ば景気の良い時、不景気が繰り返し、波のように繰り
返されていたと思うのです。悪い時期になると、一時
ぐっと我慢していれば何とか次に良い波が来る様にな
っていた。それで何とか皆さんうまく行っていた。何
とか波に乗っていた。しかし、今や待っていてもいつ
かは来るであろう良い波が来なくなってしまった。現
状では良い波がいつ来るかわからない、むしろ期待で
きない、もしかしたら来ないかもしれない、こんな状
況なんです。今まではただ単に景気、不景気の波が来
たときに乗っていただけの企業が、乗っていただけの
自分達が今度は自分で良い波を起こさなければいけな
いんだと、やっと気付いてきたのではないかと私は思
っているんです。その良い波を起こすためには、自分
の企業の中で自分から波を起こそう、やるぞというふ
うにならなければいけない。「やるぞ、波を起こすぞ。」
と考えて行動する人、そして創造的で自発的に行動を
起こす人を企業が育てていかなければいけなくなっ
た。トップ自身もそういう人に育っていかなければい
けなくなった。だからこそコーチングが今求められて
いるんではないかなと思います。良い時期というのは
誰が何をやっても良かったんです。バブルの時期も皆
さんも経験されたでしょう、誰でもうまくやれたその
当時企業の社長さんが「人は駒だよ。それから歯車、
部品の一つ、とっかえきくよ。金さえ払えば。」よく
そうおっしゃっていました。どういうことかというと、
個で見ない。この人どういう人、丸山結香さんてどん
な人、何ができるの、何がしたいの、どんな能力があ
るの、こんなこと見なくても良かったんです。とっか
えひっかえ、十把一絡げでやらせれば、何とかなって
いた。会社の言うことを聞いていれば何とかなってい
た。でも、今は、今のような悪い時期は違うんです。
一人一人、個を見なければいけないんです。この人は
何ができる、何をしたい、どんな力がある、どんな力
を出せる、私は何ができる、どこまでやれる、何がし
たいんだと、一人一人と向き合い、モチベーション、
やる気、力を引き出していかなければ波を起こせなく
なってきたということなんです。しかし、まだ現状は
ティーチングです。「やれ、やれ。」という、ひどい例
は具体的な指導すらない、「売れ、売れ、とにかく売
ってこい。」とか、この「とにかく頑張れ。」なんて言
われた時は本当に皆さん困りますよね。とにかく頑張
れ、何をどう頑張ればいいのか、部下はやっぱり迷っ
てしまいます。まして「とにかく頑張れ。」なんて言
っている上司に輝かしい業績があれば、「まあ言うこ
と聞こうかな。」となりますが、だいたい見てみます
と今上司になっている方はバブル期の勢いでそのまま
上司になった方、年功序列でそのまま上司になった方、
ここにいらっしゃる皆さんは熱心でいらっしゃるから
そういう方はいないと思いますが、世間ではそういう
方が多いです。そうなると、その様な上司の指導受け
ても素直には聞けないし、聞いてもどうかなと不安に
なります。でも、もし上司がどうでしょう、カルロ
ス・ゴーンだったら。もう有無を言わず聞いてしまい
ますよね。あれだけの力を出して日産を立て直したん
ですから。もし私の上司がカルロス・ゴーンだったら、
全米一のトップセールスマンだった私も素直に何でも
聞くでしょう。「やれ、やれ。」と言われても聞くかも
しれません。ところが、このカルロス・ゴーンのイン
タビューを聞いていますと、彼はとても現場でのコミ
ュニケーションを大切にしている、重視している。現
場という言葉を日本語で連発していた。まあ今や英語
になっているらしいですけれども、現場に行って何を
するかというと、末端の社員、作業をしている人、ど
んな人にでもどんどん質問するんです。言葉を投げか
けている。その質問は何かというと、相手に考えさせ
るような質問をしている。しかも、その質問はそれぞ
れのレベルを合わせて、質問の内容を形を変えて聞い
ている。それから必ず、相手が何か考えをシフトさせ
られるようなキーワードを投げている。彼がコミット、
コミットメントするとか、デリバーとか言葉を使いま
すけれども、彼にはいくつかのキーワードがあるんで
す。それを合い言葉のようにみんなに投げかけている
んです。実はそれがコーチングの残りの５％のリクエ
ストとか、考えをシフトさせる、行動を促すようなキ
ーワードを投げかける事と同じです。つまり、カルロ
ス・ゴーンもコーチングをしているのです。実は日産
の本社に私の友人がおりまして、当初は「まいった。
今度は会社で英語だよ。まいったよ。俺なんかクビに
なっちゃう。」と心配をしていた。それで「最近ど
う？」と聞いたら「気が付いたら、よし、やるぞ。」
という気になっていたそうです。私はこのカルロス・
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ゴーンのやりとりを見ていて、コーチングというのは
とても企業再生、それから活性化に有効である。そし
て低コストであり、手間もかからない、とってもリー
ズナブルで有効な手段であると思うんです。特に中小
企業ではより有効に働くのではないかと思っているん
です。なぜかというと、中小企業というのは皆さん小
さいから弱いんだと言われます。私は小さいのが実は
強みだと思っています。小さいからこそ、コーチング
が有効に実践しやすいんです。のちほどパネルディス
カッションでお話したいと思いますが、上司が、社長
が直接コーチになれる、コーチングをしやすいという
メリットがあります。それからコーチングの特徴は、
できるだけスピーディーに結果を出させることです。
中小企業であればより小回りがきく、それから転換も
早くいく、意志も通る。そういった意味で私はすごく
有効であると信じています。私は不況を乗り切る方法
の一つとしては、人をリストラして身軽になることも
いいかもしれないけれど、逆の方向から見ると、今い
る人達からもっと力を出してもらえば、辞めていただ
く必要はないと思うんです。だから角度を変えて「う
ちはどうだろう。一人一人の生産性を上げられないん
だろうか。」と、そちらから是非見ていただきたいな
と思うんです。その中でコーチングというのはもしか
したら日本のこの不況をこの混沌とした現状を脱する
ための、サポートができるのではないかと思っており
ます。さて、私はいつもたくさんしゃべりすぎるので、
最後はちゃんとまとめておきました。図表２をご覧下
さい。コーチングとは、そしてコーチとはと、まとめ
て参りました。あとは皆さんにこちらを読んでいただ
いて、後ほどのパネルディスカッションでまた肉付け
をさせていただきたいと思います。最後に、私がＦＭ
ながおかで「スタジオに遊びにきませんか」をずっと
続けてこられるのは、もちろん皆さんのご協力とリス
ナーのおかげ、それとあわせてやはり私のコーチング
の技術というのも随分役立っているなと実感しており
ます。初めての方とお話しする、しかも25分の短時間
でその方の核心に触れる、そして言いたいことを聞き
出す、そしてまとめる、このスタイルというのはコー
チングそのものではないかと思います。皆さん是非コ
ーチングに興味を持たれましたら、76.4メガヘルツで
朝の８時20分から、夜の７時から再放送でしておりま
すので、是非聴いていただきたい。そしてショートコ
ーチを受けてみたいなという方は、是非「スタジオに
遊びにきませんか」に出演していただければ、ワンセ
ッション25分、ちょうどいいかと思いますので体験し
てみて下さい。長々ととりとめのない話しをしてしま
いました。皆様、ご静聴ありがとうございました。
司会：丸山様ありがとうございました。私もその番組
に出たことがあるんですけれども、コーチングをされ
ていたんだということを今やっと気付いたところであ
ります。
只今から10分間ほど休憩を取らせていただきまし
て、その後ディスカッションの方に入っていきたいと
思います。よろしくお願いいたします。
　　　�
